Desarrollo y gestion de micro
emprendimientos en areas rurales

Modulo 3: Instrumentos para el desarrollo de
microemprendimientos.

1.. Andlisis de Mercado

2.. La matriz de crecimiento Producto-Mercado
3.. Andlisis FODA

4.. Arbol de problemas y drbol de soluciones

5.. Plan de Negocios



El Andlisis de Mercado permite determinar la oferta
(empresas o productores que ofrecen productos similares,
con que caracteristicas, a que precios) y permite conocer la
demanda (quiénes son los consumidores, qué valoran del
producto, cudnto estan dispuestos a pagar por el mismo)

Permite la descripcion de situaciones futuras (factor clave
para decidir iniciar o no el emprendimiento)

El Andlisis de Mercado es una de las principales fuentes de
infformacién de un Plan de Negocios, ya que permite
determinar el mercado potencial.

Una vez readlizado, debe permitir responder en forma
adecuada a la pregunta: ¢En qué mercado estoy?
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Primer objetivo

Identificacion de oportunidades de «—>  Qué vender
mercado

Segundo objetivo

. ., como orqué
Recoger informacion acerca de y porq

.. se compran esos
las condiciones de compra de w
productos.
esos productos




Analisis de mercado: elementos a tener en cuenta.

constituye un aporte especifico para el planeamiento y la toma de
> decisiones en relacion al emprendimiento futuro.

=7 Esuninstfrumento que nos va a permitir reducir riesgos

se frata de un estudio exploratorio, nadie podria estar en condiciones
de garantizarnos, que la realidad con que nos vamos a enconftrar sea
tal como la que el Andlisis de Mercado nos describe




Componentes.

Andlisis de |a Oferta

Andlisis de los canales de comercializacion
Andlisis del comportamiento del consumidor.

Andlisis de la oferta (andlisis de la competencia) La competencia
es una de las variables qgue menos se pueden controlar en una
actividad.

Categoria de competidores

.. Directos: ofrecen los mismos productos o servicios en el mismo dmbito
geogrdafico.

.. Indirectos: ofrecen productos o servicios que, por sus caracteristicas pueden
llegar a sustituir productos propios.

.. Potenciales: sibien hoy no ofrecen el producto en el lugar, pueden llegar a
hacerlo en el futuro



En relacion a nuestros productos o servicios:

5COmMo es nuestro PRODUCTO comparado con otrose
5COmMo es nuestro PRECIO comparado con otrose
5Cémo atendemos al  PUBLICO en comparacion a como

lo hacen ofros?¢

5COmMo son nuestros PLAZOS de pago comparados con
los que dan ofrose

5sCOmo es nuestra PROMOCION comparada con otras?

5COmo es nuestra PUBLICIDAD comparada con otras?

Andlisis de escenarios diferentes: Plan de contingencias
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Determinacion del tamano del mercado.

« Cantidad total del producto que se comercializa en la zona

Andlisis de los canales de comercializacion

Andlisis del comportamiento del consumidor




Productos
existentes

Mercados
existentes

Nuevos
Mercados

Nuevos
productos




HECT T
existentes

Mercados
existentes

Nuevos
Mercados

Nuevos
productos




3. Analisis FODA

€

+ El Andlisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas) es una herramienta estratégica que se utiliza para
conocer la situacion presente de nuestra organizacion

+ identifica:

++ las Amenazas y Oportunidades que surgen del ambiente y

++ |as Fortalezas y Debilidades infernas de la organizacion.

+ El propodsito fundamental de este andlisis es potenciar las
fortalezas de nuestra organizacion para:

++ gprovechar oportunidades
++ contrarrestar amenazas
++ corregir debilidades 0



3. Analisis FODA

'

Las Amenazas y Oportunidades se identifican en el
exterior de la organizacién, en su contexto.

Esto implica analizar:

-los principales competidores y la posicion competitiva que ocupa la
empresa u OC entre ellos.

-las tendencias del mercado. Para ello nos valemos del andlisis de la
competencia que efectuamos en el Andlisis de Mercado

- los factores macroecondmicos sociales, gubernamentales, legales y
tecnoldgicos que afectan al sector. ﬂ@
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Analisis FODA

Las Fortalezas y Debilidades se identifican en
la estructura interna de la organizacion.

Deben evaluarse:
- la calidad y cantidad de los recursos con que cuenta la empresa.
- la eficiencia e innovacion en las acciones y los procedimientos

- la capacidad de satisfacer al cliente.
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4. Arbol de problemas
<

Problematica a resolver —= Encadenamiento causa -efecto

Ordenamiento de los problemas principales

|ldentificar el conjunto de problemas sobre los que se
concentrardn los objetivos.

——_ Facilita determinar si los problemas fueron resueltos.

Problemas identificados como soluciones ——=. objetivos del proyecto

-- medios para encarar el problema de desarrollo )
-- iInstrumento para determinar su impacto de desorroﬂ&.

Objefivos ——=



Arbol de problemas

. Como se elabora?

PASO 1
|dentificar los principales problemas con respecto a la situacion en cuestion.

PASO 2
Formular en pocas palabras el problema cenftral.

PASO 3
Anotar las causas del problema cenftral.

PASO 4
Anotar los efectos provocados por el problema central.

PASO 5
Elaborar un esquema que muesire las relaciones de causa y efecto en forma de
un Arbol de Problemas.

PASO 6
Revisar el esquema completo y verificar su l0gica e integridad. f@
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4. Arbol de problemas

VENTAJAS.

O a. Permite detectar las causas mas basicas del problema: En efecto, a
partir de realizar un encadenamiento de causas y efectos, puede lleva a detectar
la “causa primera” de la situacion problematica observada. Permite tfambiéen
probar la validez de la cadena de causas con un marco tedrico.

(3, b. Permite la participacion de los beneficiarios: ¢stos son particularmente
importantes en la identificacion del “mapa de problemas” previo al arbol, y en
senalar la relacion entre causas y efectos

[J c. Permite establecer un objetivo claro para el proyecto: en efecto, a partir

de identificar las causas mds remotas, se puede establecer donde serd mas
efectivo actuar.

Si una situacion observada es efecto de otras causas, el proyecto
deberia focalizarse en aquellas, no en los efectos observables.

A partir de lo senalado en el punto “c.”, se puede construir un “darbol de .
objetivos”, donde |los problemas se expresan como objetivos a lograr. f@&



El plan de negocios.

Definicion

Instrumento que se utiliza para analizar y evaluar un

emprendimiento productivo y comercial.

El plan de negocios permite evaluar:

L) Lo factibilidad técnica ~"1__» sPuede llevarse a cabo el
emprendimiento?

O La factibilidad econémica <~ |_» sva a dar los resultados esperados?

L Lo factibilidad financiera —7] _5 zexisten los recursos necesarios
para llevar a cabo el
emprendimiento?




5. El plan de negocios.
4

Muchas veces se confunde la idea de
un producto con un negocio.

Antes de lanzarse a armar un PN, es necesario elaborar muy
cuidadosamente la idea.

Un PN bien realizado indica que hacer y cdmo hacerlo, o que permite
ahorrar tiempo y evitar contratiempos posteriores.

Es necesario organizar la informacién disponible, detectar cudl es la
informacion faltante y determinar como se conseguira
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5. El plan de negocios.
-

El Plan de Negocios debe reunir foda la informacion necesaria para evaluar
un emprendimiento y los lineamientos generales para ponerlo en marcha

Presentar un plan es fundamental para buscar créditos, socios o inversores. Ademads,
sirve como guia para quienes van a estar al frente del emprendimiento.

Un buen plan: Un buen plan evalia:

la gente,
* Interpreta el entorno 9

la oportunidad,
el contexto y

* EvalUa resultados

que se obtendrdn

, , el andlisis del riesgo y la recompensa.
* Determina las variables

involucradas en el ]
proyecto Ademas:

* decide la asignacion considera a las personas,

Optima de recursos la oportunidad y

-
=

el contexto como un blanco movil. E@:



5. El plan de negocios.
&

Tiempo de elaboracion.

La elaboracion de un plan puede llevar de unos pocos dias a meses

¢

no se frata sdlo de redactar un documento sino de
imaginar y poner a prueba toda una estructura logica.
Implica dar respuesta a preguntas de este fipo:
0 5Se puede vender esfa cantidad a esfe precio?

) Con ésta estructura, sse puede responder a esta demanda?
O sEs ésta inversion suficiente para este crecimiento proyectado?

Un plan debe demostrar que se puede manejar todo el proceso

organizativo-comercial en forma completa ~~t—z desde la
identificacion de la oportunidad hasta la venta del producto.
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5. El plan de negocios.
S

Principales beneficios practicos de un plan de negocios

|. Determina las oportunidades del negocio mds prometedoras para la empresa.

I. Permite determinar los mercados de interés para la empresa.
Il. Senala cémo participar mds activamente en esos mercados.
V. Estimula el uso mds racional de los recursos.

V. Establece una base firme para planificar todas las actividades de la empresa.

VI. Permite asignar responsabilidades especificas y establecer programas de
trabajo coordinados.

VIl. Determina las dreas mds importantes que se deben controlar.

VIII. Permite evaluar estrategias alternativas.

IX. Aporta las bases para decidir el tipo de productos o servicios que se deben
ofrecer a la clientela.

X. Crea conciencia de los obstdculos que se deben superar.

Xl. Establece objetivos, programas, estrategias y planes a seguir, que permiten
conftrolar mejor el desarrollo futuro de la empresa.
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5. El plan de negocios.
=

Es fundamental incluir en el Plan de Negocios:

o los resultfados del andlisis,
Io investigacion del mercado en el que se operarq,

un andlisis de fortalezas y debilidades del emprendimiento y de las amenazas y
opor’rurndades que se presentan en el entorno.

Delineados los objetivos del PN y una vez que se ha realizado un andlisis general del
mercado, se debe analizar también a la competencia, estableciéndose las

oportunidades que existen en el mercado.

Restantes aspectos que completan el Plan de Negocios.

1. La idea de proyecto

7.LOS recursos € inversiones.
2. La estrategia

8. La factibilidad técnica
9. La factibiidad econdmica.
10. La factibilidad financiera

3. Los factores criticos del éxito
4. El Plan de Marketing

5. La Promocion y la Publicidad

11. La necesidad de proyectos complementarios
6. Los recursos humanos

12. El andilisis de sensibilidad.
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5. El plan de negocios.

1. La idea de proyecto

El cumplimiento del objetivo es la razdn de ser del
proyecto, por lo que se debe definir una estrategia para
alcanzar el mismo.

El proyecto se justifica si existe una oportunidad en el
mercado: [os proyectos deben tener una orientacion
de mercado y responder a la demanda.



5. El plan de negocios.

2. La estrategia.

La estrategia es un elemento necesario para
. marcar el rumbo de la empresa.

La empresa puede tomar tres estrategias de venta (Porter, M ).

d.

Liderazgo en costos: aventqgjar a la competencia por costos. (precios
MaAs bajos o para reinvertir el ingreso adicional en el negocio)

b . Diferenciacion: diversificacion de productos. Crear un valor sobre el

producto ofrecido para que éste sea percibido en el mercado como
unico (diseno, imagen de marca, tecnologia, servicio al cliente)

C Enfoque: Reconoce gran cantidad de oportunidades en el mercado.

Oferta de productos y servicios especializada. Identificacion de un
nicho de mercado que aun no ha sido explotado.
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El plan de negocios.

3. Los factores criticos del exito.

Debilidades que impiden afrontar con éxito las operatorias comerciales

— Las referidas a las operatorias comerciales propiamente dichas

— Las relacionadas con las condiciones de contexto

—. Las relacionadas a las barreras de acceso al mercado.
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El plan de negocios.

3. Los factores criticos del exito.

Indicadores

- ser el Unico en el mercado.
- ser el primero en el mercado.
- comprar barato

- poder vender mds caro que el promedio.

- saber hacer algo mejor que nadie.

- tener una red de contactos

- tener capacidad financiera.

- tener un nombre o una reputacion.

- estar en una buena ubicacion.

- tener un producto innovador.

- poseer un amplio sistema de distribucion



5. El plan de negocios.

3. Los factores criticos del exito.

NO CONTROLABLES. Son aqguellos externos al negocio, sobre los
cuales no se puede ejercer ninguna accion. Por lo que, de las
proyecciones que haga sobre ellos, y del manejo que realice sobre
los factores controlables, dependerd el éxito del emprendimiento.

sCudles serian estos principales factores no controlables?

3 La demanda Los CONTROLABLES:

J. La oferta

2 Las tendencias del contexto calidad, etc.).

3. Evolucidon de los insumos < Relacion costo-precio.

materias primas. . .,
4 P 4 Comercializacion.

0. Producto (forma, presentacion,
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5. El plan de negocios.

3. Los factores criticos del exito.

Veamos ahora el detalle de los factores no controlables y controlables.

NO CONTROLABLES

La demanda..

no es una sola, sino que se la puede clasificar teniendo en cuenta la relacion
existente entre ésta y el producto ofrecido, mds las caracteristicas tipicas de cada
mercado.

Toda demanda presenta dos aspectos basicos:

El cualitativo

El cuantitativo
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El plan de negocios.

3. Los factores criticos del exito.

La importancia del contexio.

Abarcan aspectos técnicos, econdmicos, sociales y legales con
referencia al negocio y su entorno. Determina cual serd la
incidencia de estos aspectos en el emprendimiento.

Se debe tener en cuenta que el negocio se desarrollard en un

contexto cambiante. Hay que informarse, observar las
transformaciones, adecuarse al cambio

Muchas veces el contexto es el pivote en €|

cual se apoya el emprendimiento
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El plan de negocios.

4. Plan de marketing.

Distribucion.
Directa o con infermediarios.

Alcance (local, zonal, provincial, regional, etc.)
Incluir mapa de cobertura.

Comunicacion
Describir el objeto de la comunicacion.
Determinar los medios de comunicacion.
Mostrar el plan de comunicaciones de al menos un ano

Incluir el andlisis costo-beneficio del plan de comunicaciones

Empresas en marcha: incluir campnas realizadas y resultados.
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El plan de negocios.

4. Plan de marketing.

Determinacidn del precio y condiciones de venta.

— Determinacion de las condiciones y formas de venta.

%Dis’rcmcio de los clientes al lugar de venta

— Vendedores
— Horarios de atencion

— Atencién al pUblico

—  Plazos de pago
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5. El plan de negocios.
¢

5. Los recursos humanos

L Factor clave en cualguier emprendimiento.

En un emprendimiento nuevo, capitulo de recursos humanos debe
concenftrarse en los siguientes aspectos:

. 2 Qué estructura tendrd la organizacion en su punto mdaximo de
“expansion (organigrama éptimo)?

5Qué estructura tendrd al inicio y cdmo evolucionard la incorporacion
o de recursos humanos a medida que la Organizacion crezca
(organigrama minimo requerido)?

5Qué cantidad de gente se necesitard en el corto, mediano y largo
- plazo@

5Qué puestos ocupardn dentro de la estructura organizativa del
- emprendimiento?.

5Cudl serd el costo de contratacion y remuneracién de los empleados
]
~gque se deban confratare.
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5. El plan de negocios.
-

6. Recursos e inversiones.

En esta etapa debe efectuarse una evaluaciéon que demuestre que el negocio
es posible de poner en practica y de sostenerse.

Se deben proporcionar evidencias de que se ha planificado cuidadosamente,
y que se han contemplado los problema que involucra poner en marcha el
proyecto en cuestion y mantenerlo en funcionamiento.

Ensayo e investigacion:

sSe probo el producto/servicio? 3sCudndo? 3Como?

sFunciona correctamente? 3Se conocen otras experiencias similares?
Ubicacién:

2Como se decidid o decidird?

5Como se hard para estar cerca de los clientes y de los proveedores?
Escalas de produccion:

sEs posible responder a las ventas previstas con la escala seleccionada?

sExisten posibilidades de ampliacion/reduccion de la capacidade f@
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El plan de negocios.

7. Factibilidad econdmica.

Vender es un oficio.

3 Vender es un oficio que requiere condiciones especiales, no
cualquiera puede salir a vender. Pero se puede aprender a
vender.

O En general estamos acostumbrados a meternos todos a producir

y después salir fodos a vender. Esto no es bueno, conviene
especializarse en cada tareaq.

Vender es relacionar el producto con el cliente.

El producto fiene cualidades y el cliente tiene necesidades. Vender

consiste en transformar las cualidades de nuestro producto en
beneficios para el cliente.

El buen vendedor debe conocer bien el producto (propio y
de la competencia) y las necesidades de los clientes.
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5. El plan de negocios.
&

7. Factibilidad economica.

COSTOS. pPara el funcionamiento del proyecto se debe analizar los
costos fijos y variables

Costos fijos (o costos de estructura): son aquellos que se mantienen
invariables o se modifican sélo como consecuencia de cambios en la
capacidad productiva de la empresa. Algunos ejemplos son: costos de edificios,
seguros, sueldos de supervision, sueldos indirectos, gastos de mantenimiento, etc.

Costos variables: son aguellos que guardan una relacion directamente
proporcional con el nivel de produccidn, como materia prima, mano de obra
directa, fuerza motriz, comisiones, impuestos a la facturacion, etc.

El objetivo del andlisis de costos y ventas es poder armar un balance

proyectado para el periodo que se estda planificando, mostrando las ganancias
o pérdidas que el negocio generard una vez puesto en marcha.

El punto de equilibrio, es decir la cantidad de productos/servicios que deben
venderse para que la empresa no gane ni pierda dinero, es ofro de los datos que vale

la pena incluir en el plan, ya que permite visualizar el limite enfre el drea de pérdidas y E@
el drea de ganancias.
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6. PREGUNTAS.
gy

1. sPara que se armard el Plan de negociose

2. sQuienes lo elaborardn? 3Cudles son los plazos?

3. 5Cudl es el punto de partidag 3Cudles son los supuestose

4. :Cudles son los productos o servicios que tendremos para ofrecer?

5. sCudles son las fortalezas que permitirdn tener éxito en este negocio?

6. sCudles son las debilidades que se deben corregire sCOmo se corregirdn@

7. 5Cudles son los factores que pueden poner en peligro el proyecto
(amenazas)? 3Como se neutralizardn o enfrentardn?

8. sCudles son las oportunidades que pueden favorecer el negocioe sCOmo
se hard para aprovecharlas y para aumentar la probabilidad de que se
presentene

9. 5Que se conoce sobre la demanda? 3Quienes son los consumidores?
sQue buscan¢ 3Como se van a satisfacer sus necesidades? 3Cudntos son los
consumidores potenciales? Y scudntos los que realmente comprardang Que
fuentes permiten llegar a estas conclusionese

10. 5Cudl es la estrategia®

11. sHay lugar en el mercado para el negocio propuesto? 5sCudl es la mejor
manera de ocuparlo?



6. PREGUNTAS.
¢

12. sCudles son los factores criticos de éxito del negocio?

13. sQuiénes son los competidorese 3Cudntos sone 3sCudntos podrian
convertirse en competidores en el futuro? 3Cudles son las ventajas
competitivas de cada uno de ellose

14. 5Cudles son los beneficios que el emprendimiento y el producto/servicio
generard para los potenciales clientes?

15. 5sA qué precio se va a ofrecer el producto/servicio y cuanto influye el
precio en la decision de compra de los potenciales clientes?

16. s:COomo vy en qué lugar se va a vender el producto/servicio?

17. :De qué manera se va a comunicar el producto/servicio de modo tal
que los clientes potenciales se enteren de su existencia y deseen
comprarlo?

18. 5Qué estructura tendrd el emprendimiento en su punto mdximo de
expansion? 3Qué estructura tendrd al inicio y como evolucionard la
incorporacion de recursos humanos a medida que el emprendimiento
crezcae



6. PREGUNTAS.
K

19. :Qué cantidad de gente se necesitard en el horizonte de planeamiento
adoptado? sQué puestos ocupardn dentro del emprendimiento?

20. ;Cudl serd el costo de contratacidon y remuneracione

21. ;Quiénes son los posibles proveedores de insumos para la produccion?
22. ;COmo es el programa de produccion?

23. 5Qué recursos (fisicos, econdmicos, humanos, fecnoldgicos, efc.) se
necesitan para emprender este proyecto? sDonde y coOmo se obtendran@
24. ;Cudles son los desembolsos necesarios para poner en marcha el
proyecto? 5Como se financiardn? 3Cudl es el monto de la inversion inicial?
25. 5Se ha hecho un estudio que garantice que el proyecto es viable
técnicamente?

26. 5Cudles son los principales problemas a solucionar durante la puesta en
marcha y una vez que el proyecto esté funcionando?

27. 5Cudles son y como se han establecido los precios de los productos/
serviciose

28. 5Cudles son los costos fijos que deberdn afrontarse?



PREGUNTAS.

29. 5Cudles son los costos variables del proyecto?

30. 5Cudl es el punto de equilibrio, es decir el punto en el que la
empresa Nno ganaria ni perderia?

31. sEn qué momento el proyecto comenzard a generar gananciase
32. ;COmo se distribuyen los ingresos y egresos a lo largo del tiempo?

33. 5Cudles son las conclusiones que se derivan de lo expuesto en €l
Plan de Negocios?e



